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El presente trabajo de investigación nos indica cómo realizar la elaboración detallada de un 
Data Mart de Ventas para medianas empresas en la ciudad de Lima. 
 
Hoy en día las empresas apuestan por implantar soluciones tecnológicas e innovadoras para 
poder explotar y/o gestionar de una forma adecuada la información que se maneja dentro de 
sus repositorios de datos. La mayoría, se inclina a usar herramientas de Business Intelligence 
para realizar con atrevimiento y firmeza decisiones acertadas, debido que de estas decisiones 
depende el éxito y sostenibilidad en el tiempo y el mercado de las empresas u organizaciones. 
La Inteligencia de Negocios se aplica, haciendo uso de datos históricos. Estos datos, luego de 
ser analizados, se transforman en información valiosa, logrando generar ventaja competitiva y 
tomar mejores decisiones a futuro. 
 
Por lo general, lo que se busca es la integración de datos, utilizando las diversas fuentes de 
datos a un nuevo repositorio específico para dicho negocio. Esto se denomina Data Mart, en 
este caso, implementaremos uno para el área de Ventas. 
La base de datos origen, que pertenece a la empresa, se encuentra instalada en el motor de base 
de datos SQL Server 2017 (esta base de datos ha sido actualizada recientemente, por lo que ya 
se encuentra normalizada y reestructurada). La creación del Data Mart, proceso ETL, 
integración de datos y generación de reportes, se elaboraron con los programas SQL Server 
Integration Services (SSIS), SQL Server Análisis Services, Visual Studio 2017 (SSDT) y Excel 
2010/Power BI. 
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En la presente tesis, se demostrará la importancia, beneficios e impacto generado tras la 
implementación de un Data Mart de Ventas, aplicando la Inteligencia de Negocios, para poder 
analizar detalladamente toda la información que existe, específicamente, a un área. 
  





1.1. Definición del Problema 
 
1.1.1. Descripción del Problema 
 
Las medianas empresas cuentan con más de una fuente de información para realizar sus 
operaciones, estas pueden ser de ventas, administración, coordinación, etc. Estas, 
además de no ser relacionales, cuentan con esquemas, tablas y orígenes de datos 
desactualizadas, las cuales no son removidas por temas de prevención en caso se usen 
en algún reporte, vista o se encuentre en el código fuente del sistema. 
 
Los datos desactualizados suelen ser un problema grave al momento de extraer reportes 
de ventas, ya que para Gerencia General estos indicadores suelen ser la pieza clave para 
iniciar un plan de toma de decisiones y ejecución de proyectos, etc. 
 
El problema de las organizaciones es no llevar un buen control o gestión, en esta 
ocasión, en las ventas dentro de la empresa. Por ello, deben analizar, de forma necesaria 
y/o obligatoria, las ventas generadas para poder tomar decisiones a futuro y poder 
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Deficiencia en los procesos de ventas en las medianas empresas en el Perú. 
CAUSAS EFECTOS 
Falta de mantenimiento a la base de datos. Entrega de información imprecisa. 
Información imprecisa. Mal planteamiento en su toma de decisiones. 
Bajo análisis y, por ende, mala 
estructuración en la implementación de la 
base de datos. 
Tardanza en la entrega de reportes. 
Ausencia de plataforma tecnológica en 
línea de reportería. 
Baja satisfacción del cliente. 
 
Tabla 1 Análisis de problemas. 
Fuente: Propia. 
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1.2. Definición de objetivos 
 
1.2.1. Objetivo general 
 
Analizar, diseñar e implementar un Data Mart de Ventas para medianas empresas en la 
ciudad de Lima. 
 
1.2.2. Objetivos específicos 
 
Analizar y diseñar un Data Mart, mediante un modelo de base de datos 
multidimensional que permita analizar y explotar la información vinculada y hallada en 
el análisis previo. 
 
Utilizar la información origen desde el repositorio de datos de la empresa para mover 
múltiples datos previamente analizados al Data Mart de Ventas. 
 
Generar reportes a partir del Data Mart implementado. 
 
1.3. Alcances y limitaciones 
 
• El presente estudio explotará los recursos del Área de Ventas para las medianas 
empresas en Lima. 
• La investigación se encuentra dirigida únicamente a empresas dedicadas a rubros 
comerciales para medianas empresas en Lima. 
• La elaboración del Data Mart de ventas se realizará en SQL Server 2017. 
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• La migración se realizará mediante un proceso de ETL mediante el tipo de servidor 
Integration Services. Este proceso se realizará con la herramienta Visual Studio 2017 
(SSTD). 
• Como resultado del desarrollo, se crearán cubos tipo OLAP mediante los modelos 
dimensionales obtenidos del análisis e implementación, generándose los reportes e 
indicadores para la gestión y decisiones sobre el Área de Ventas. 
• Debido a la complejidad de obtener una muestra de información en la etapa de 
investigación, se tomaron en cuenta datos similares para poder contar con fuentes de 
información en la base de datos de la organización (origen) y así poder cargarla a una 
nueva base de datos (destino) para luego, crear el Data Mart. 
• El desarrollo del proyecto no comprende el mantenimiento de la base de datos, ni 
limpieza de datos, debido que la programación de este se realizará a cabo por 
responsables de la función dentro de la empresa. 
• El presente proyecto no contemplará el mantenimiento del Data Mart, en cuanto a las 
vistas y/o reportes generados. Esto lo realizará el analista de base de datos en conjunto 
a las solicitudes de su superior. 
• La creación del Data Mart contemplará información comercial de la empresa, 
brindando, para la evaluación, indicadores de gestión de las ventas y oportunidades de 
negocio mediante dashboards, reportes tipo tablas (dinámicas). 
• Se entregará la documentación necesaria del proyecto para que la empresa pueda usarlo 
de referencia para mejoras o elaboración de un nuevo Data Mart a futuro. Se considerará 
el Documento de Diseño. 




La solución del problema se justifica para identificar el nivel de ventas, productos, 
ubicación, tiempo y otros factores analizados. 
El objetivo principal es incrementar las ventas y mejorar la elección de decisiones, siendo 
acertadas, de las medianas empresas en Lima a nivel operativo y estratégico. 
Esta investigación propone el desarrollo de un Data Mart para automatizar, optimizar e 
implantar una solución tecnológica a través de las herramientas de Inteligencia de Negocios 
para, con menor tiempo, obtener resultados en tiempo real y en línea, apoyando a generar 
ventaja competitiva. 
 
1.5. Estado del Arte 
 
A continuación, uno de los proyectos elaborados donde se implantó una mejora en la toma 
de decisiones, mediante el uso de herramientas tecnológicas, aplicando un análisis, diseño 





En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO Y DESARROLLO DE UN DATA MART 
PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIONES DEL ÁREA DE PRODUCCIÓN 
ENFOCADO A CONSULTAS EXTERNAS DE LA CLÍNICA SAN JUDAS TADEO” de la 
Universidad Tecnológica del Perú, realizado por Richard Aguirre Huanca y Marcos Abel Mozo 
Ubaldo, en el 2015, se ha obtenido la siguiente información: 
Para la toma de decisiones, se elaboró un Data Mart, con la herramienta SQL Server (SSIS, 
Analysis Services) y Excel 2010. El trabajo permite ver cómo analizar, diseñar y desarrollar el 
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Data Mart  para el Área de Producción de la Clínica San Judas Tadeo. Comprende tres fases, 
la primera fase muestra el análisis e identificación de requerimientos, la segunda la 
implementación del modelo del Data Mart y la tercera los alcances finales de los autores que 
son los reportes del modelo creado. 
 
En el trabajo de investigación “UNA METODOLOGÍA PARA SECTORIZAR PACIENTES EN 
EL CONSUMO DE MEDICAMENTOS APLICANDO DATA MART Y DATA MINING EN UN 
HOSPITAL” de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, realizado por Iván Tapia Rivas, 
María Ruiz Rivera y Edgar Ruiz Lizama, en el 2006, se ha obtenido la siguiente información: 
Para este hospital peruano, los autores proponen un análisis profundo en cuanto al consumo de 
medicamentos por parte de los pacientes. El proyecto busca generar una herramienta de 
Business Intelligence para abastecer los medicamentos en el hospital. 
 
En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLANTACIÓN E IMPACTO DE UN 
DATA MART PARA EL ÁREA DE VENTAS DE EMPRESAS DE SECTOR FARMACÉUTICO” 
de la Pontificia Universidad Católica del Perú, realizado por Christian Moro Ríos, se ha 
obtenido la siguiente información: 
El objetivo de este trabajo de investigación es realizar un Data Mart de Ventas. En cuanto a las 
necesidades se puede apreciar el uso sencillo del mismo, costos reducidos en HW y SW. Se 
busca contar con la información en tiempo real y de buena calidad para reportar a los gerentes 
y poder llevar un buen control de las ventas. 
 
En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLEMENTACIÓN DE UN DATA 
MART ACADÉMICO USANDO TECNOLOGÍA DE BI PARA LA FACULTAD DE 
INGENIERÍA, CIENCIAS FÍSICAS Y MATEMÁTICA” de la Universidad Central de Ecuador, 
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realizado por Doris Eulalia Aimacaña Quilumba, en el 2013, se ha obtenido la siguiente 
información: 
La autora propone la elaboración de un Data Mart académico para la gestión de toma de 
decisiones. Mediante el uso de herramientas tecnológicas de Business Intelligence, trata de 
unificar todas las fuentes de información que la empresa tiene para consolidarlas en un Data 
Mart académico para la facultad de su universidad en Ecuador. 
En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLEMENTACIÓN DE DATAMARTS 
PARA LAS ÁREAS DE VENTAS Y RECURSOS HUMANOS DE UNA EMPRESA DEDICADA 
A LA EXPORTACIÓN E IMPORTACIÓN DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS” de la Pontificia 
Universidad Católica del Perú, realizado por Rolando Heli Moreno Reyes, en el 2013, se ha 
obtenido la siguiente información: 
La autora propone, para una firme toma de decisiones, la elaboración de un Data Mart para las 
Áreas de Ventas y RRHH en una organización, mediante procesos ETL y finalmente 
implementar una plataforma de BI (Web). 
Para el diseño de interfaces de usuario para la generación de reportes se usó la herramienta 
Pentaho. 
 
En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLEMENTACIÓN DE UN 
DATAMART PARA EL SOPORTE DE TOMA DE DECISIONES Y EVALUACIÓN DE LAS 
ESTRATEGIAS SANITARIAS EN LAS DIRECCIONES DE SALUD” de la Pontificia 
Universidad Católica del Perú, realizado por Carmen Pamela Rosales Sedano, en el 2009, se 
ha obtenido la siguiente información: 
La autora propone, para la firme toma de decisiones y cumplir con los objetivos de los 
planteamientos sanitarios de salud, la elaboración de un Data Mart. Se detalla cómo procede a 
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realizar el análisis, el diseño y el desarrollo del Data Mart. Gracias al Data Mart, se logra 
obtener finalmente los reportes analíticos de forma rápida y confiable en tiempo real.  
 
En el trabajo de investigación “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLEMENTACIÓN DE DATAMART 
PARA LA SECRETARÍA DE PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA MINEDU” de la Universidad 
San Martín de Porres, realizado por Maryury García Anticona y Karla Jiménez García, en el 
2015, se ha obtenido la siguiente información: 
Las autoras proponen la elaboración de un Data Mart para la secretaría de planificación 
estratégica dentro de la organización. Se realiza la carga de información mediante procesos 
ETL. El objetivo del proyecto es reducir el tiempo de carga, manejar adecuadamente la 
información, mejorar la toma de decisiones y obtener datos confiables. Cuenta con 5 capítulos, 
el primero muestra los aspectos teóricos del proyecto, el segundo indica los métodos como 
teoría, el tercero detalla la metodología usada, el cuarto permite ver las pruebas realizadas y 
resultados del desarrollo y por último las interpretaciones de los resultados y conclusiones. 
  





2.1. Fundamento teórico 
 
El objetivo de la implementación de un Data Mart de ventas consiste en: 
• Identificar las métricas del negocio, definidas por el analista de datos. 
• Identificar las dimensiones a partir de las necesidades del negocio. 
• Elaborar la estructuración del Data Mart de Ventas. 
 
La etapa de construcción del Data Mart será dividido en tres etapas: 
• Análisis de requerimientos, según el negocio. 
• Proceso ETL: Extracción, Transformación y Carga. 
• Procesamiento analítico de datos. Este proceso servirá para poder visualizar los reportes 
generados por los cubos y Data Mart. 
 
Inteligencia de Negocios: 
 
• Permite, mediante el buen análisis, explotar los datos y generar información, para luego 
convertirse en conocimientos y así generar la correcta toma de decisiones y una ventaja 









Aumento de eficiencia 
Muchas empresas desperdician buena porción de su tiempo en la 
investigación de información de área en área. Probablemente 
podrán obtener los datos y podrán producir sus reportes. Además, 
con la inteligencia de negocios se puede generar conocimiento, 
mediante una plataforma centralizada, lo que permite economizar 
los tiempos y hacer que la toma de decisiones sea más eficaz. 
Mejores respuestas en 
tiempos 
La centralización que fomenta el BI permite alcanzar respuestas 
rápidas en pocos minutos. Por ejemplo, un informe de Inteligencia 
de Negocios puede sujetar información relacionado a las ventas, 
el desempeño de marketing, costos, etc. 
Logra obtener la 
información precisa 
Se toman decisiones basadas en data objetiva, no en 
presentimientos o en la percepción. La información adecuada y 
estructurada permite tomar decisiones basadas en el conocimiento 
producido por la propia empresa. 
Conocer tendencias en 
consumidores 
Permite hallar y examinar los hábitos de compra de los clientes. 
Esta investigación es muy útil para la medición de la rentabilidad 
de la empresa. También realizar campañas de fidelización, 
elaborar modelos predictivos y/o promociones estratégicas. 
Mejor control sobre 
las áreas vinculadas 
En una empresa, el campo de la información a lograr obtener y 
examinar es muy extenso. Para poder centralizarla, cruzarla, 
analizarla y lograr decisiones con ellas, constituye un gran 
beneficio en costos y tiempo. 
Tabla 2 Ventajas de Inteligencia de Negocios. 
Fuente: https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2016/05/ventajas-de-la-inteligencia-de-negocios/ 
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• (Sinnexus Business Intelligence Informática estratégica.) La inteligencia de negocios 
actúa como un factor estratégico para una empresa u organización, generando una 
potencial ventaja competitiva, que no es otra que proporcionar información privilegiada 
para responder a los problemas de negocio: entrada a nuevos mercados, promociones u 
ofertas de productos, eliminación de islas de información, control financiero, 
optimización de costes, planificación de la producción, análisis de perfiles de clientes, 
rentabilidad de un producto concreto, etc. 
 
 




• Es un repositorio de datos, que pertenece a un Data Warehouse, que se dedica a explotar 










Alcance Información orientada a un área o departamento en específico. 
Uso 
Brinda apoyo en la correcta toma de decisiones y obtención de 
conocimientos de un área. 
Áreas temáticas Dirigido a un área en específico de un Data Warehouse. 
Fuentes de datos Se alimenta de repositorios de datos del área a analizar. 
Tiempo de consulta 
El tiempo de consulta es veloz debido a la estructura del Data 
Mart. 
Tamaño 
Facilidad para la historización de datos por el volumen de 
datos que se maneja. 
Tiempo de 
implementación 
Menor tiempo de implementación a comparación de un Data 
Warehouse por centrarse en un único negocio. 
 
Tabla 3 Características de un Data Mart. 
Fuente: Propia. 
 
• (Universidad Esan, 2015) Esta herramienta se ocupa de almacenar información de un 
departamento o grupo de trabajo específico. Funciona como una aplicación del Data 
Warehouse o una alternativa para empresas medianas que no pueden afrontar los costos 
de implementar un sistema tan amplio de almacenamiento de data. Las Data Marts 
pueden ser dependientes o independientes del Data Warehouse. Sin embargo, cabe 
mencionar que contar con sistemas independientes que no se encuentren integrados 
entre sí puede dificultar las tareas de administración y mantenimiento. 
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Ilustración 3 Origen de un Data Mart. 
Fuente: https://www.sinnexus.com/business_intelligence/ 
 
Sistemas OLAP (On-Line Analytical Processing): 
 
• Son una herramienta de solución dentro de la Inteligencia de Negocios. Permiten 
analizar y leer grandes cantidades de datos para lograr generar información valiosa 
dentro de una organización y/o empresa. Por lo general se aplica para analizar 
tendencias, patrones, informes, etc. 
 
• Características de Sistemas OLAP: 
o Menor tiempo de ejecución con respecto a sentencias sql. 
o Prevalece el Modelo Estrella. 
o Su fuente de alimentación suele ser sistemas que operan mediante procesos 
ETL. 
o Uno de sus principales usos es el análisis de datos (ventas, marketing, minería 
de datos, etc.) 
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o Por lo general, el acceso a la información es de lectura y se recomienda, por 
seguridad, mantener las acciones de consultas básicas y no de inserción, 
actualización y/o eliminación. 




Ilustración 4 Cubo OLAP. 
Fuente: https://www.businessintelligence.info/definiciones/que-es-olap.html 
 
• (Retos EAE Business School, 2016) Funciona mediante una base de datos 
multidimensional que considera cada característica o atributo de datos como una parte 
separada y encuentra las intersecciones entre esas partes. Los sistemas, también 
llamados Cubos OLAP por su característica multidimensional permiten analizar bases 
de datos relacionales con mucho volumen y variedad. Esto reduce notablemente el 
tiempo y los recursos empleados en el análisis. Estos análisis derivan en informes que 
permiten mejorar la toma de decisiones y las operaciones productivas. 
  23 
 
• (Retos EAE Business School, 2016) En definitiva, se trata de convertir la información 
y los datos de los que se disponen en una potente herramienta para mejorar los 
resultados de la empresa. Si la información es poder, un rápido, correcto y eficaz 





• ETL, en español significa Extracción, Transformación y Carga. Consiste en realizar tres 
funciones de datos que, mediante una herramienta, extrae datos de una fuente de origen, 
la transforma (aplica reglas, conversiones, uso de fórmulas, etc.) y las carga en una 
fuente de datos destino (Data Mart, Data Warehouse, Base de datos, etc.). 
 
 





  24 
 
PROCESOS DEL ETL EN GENERAL 
DEFINICIÓN DESCRIPCIÓN 
Extraer 
Proceso de análisis, lectura y extracción de fuente de origen 
de datos. 
Transformar 
Proceso de aplicación de reglas, consultas a la base de datos, 
transformación, etc. 
Cargar 
Proceso de carga los datos procesados al Data Mart. 
Pueden ser: 
• Simples: Transporte de datos directa o sencilla. 
• Rolling: Aplicando niveles de granularidad (total 
ventas diarias, semanales, etc.).  
 





• Las bases de datos multidimensionales permiten tener el acceso al almacenamiento de 
datos de un Data Warehouse o Data Mart, donde se aprecia las dimensiones, medidas, 
indicadores y hechos del mismo. 
• Se puede modelar una base de datos multidimensional de diversas formas. Por lo 
general se aplican los siguientes: 
o Esquema en estrella: (Blog BI Verano, 2011) Es el más sencillo en estructura. 
Consta de una tabla central de "Hechos" y varias "dimensiones", incluida una 
dimensión de "Tiempo".  Lo característico de la arquitectura de estrella es que 
sólo existe una tabla de dimensiones para cada dimensión. Esto quiere decir que 
la única tabla que tiene relación con otra es la de hechos, lo que significa que 
toda la información relacionada con una dimensión debe estar en una sola tabla. 
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Ilustración 6 Modelo Multidimensional Estrella. 
Fuente: http://biverano2011.blogspot.com/2011/09/modelo-estrella-y-modelo-copo-de-nieve.html 
 
o Esquema copo de nieve: (Blog BI Verano, 2011) Es una variación o derivación 
del modelo estrella. En este modelo la tabla de hechos deja de ser la única 
relacionada con otras tablas ya que existen otras tablas que se relacionan con las 
dimensiones y que no tienen relación directa con la tabla de hechos. El modelo 
fue concebido para facilitar el mantenimiento de las dimensiones, sin embargo, 
esto hace que se consulte a más tablas a las secuencias SQL, haciendo la 
extracción de datos más difícil, así como vuelve compleja la tarea de mantener 
el modelo. 
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2.2. Marco Metodológico 
 
Ralph Kimball es la metodología que se aplicó para el desarrollo del Data Mart. Esta 
metodología se basa en enfocar el Data Mart en el ciclo de vida dimensional del negocio. 
Se aplica esta metodología para construir modelos de bases de datos con propósitos de toma de 







Presupuesto Coste inicial bajo. Coste inicial alto. 
Plazos 
Tiempo de desarrollo 
inferior. 
Requiere más tiempo de 
desarrollo. 
Especialización 




Alcance Departamentos individuales. Toda la compañía. 
Mantenimiento 
Mantenimiento más 
complejo. Fácil mantenimiento. 
Tabla 5 Diferencias generales entre la Metodología Ralph Kimball y Metodología Inmon. 
Fuente: https://blog.bi-geek.com/arquitectura-comparativa-inmon-y-kimball/ 
 
El modelo dimensional que presenta esta metodología está conformado por una Fact Table 
(tabla de hechos) y una o muchas Dim Tables (tabla de dimensiones) que las acompaña, 
denominadas tablas de dimensiones. Si definimos cada una de ellas: 
• Tabla de hechos: Tabla principal a analizar. Cada una de estas tablas significa un 
negocio a estudiar y a medir. 
• Tabla de dimensiones: Tablas con atributos relacionados a la tabla de hechos que sirven 
para lograr su medición y/u objetivo de análisis. 
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• Medidas: Atributos de la tabla de hechos que representan la medición del negocio a 
analizar.  
Se puede decir que, uno de los objetivos de esta metodología es diseñar una fuente de 
información sólida y potente que pueda integrar y consolidar los requerimientos del negocio 
de las empresas. 
Esta metodología es apropiada para el desarrollo de este proyecto porque se enfoca en el 
análisis de un negocio en específico, considerando la construcción de un Data Mart de Ventas 
con una fuente de origen de datos que tomará un crecimiento notorio a mediano plazo. Además, 
permitirá construir una fuente de información ordenada y adecuada, ofreciendo una solución a 
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FASES QUE APLICA LA METODOLOGÍA KIMBALL 
FASE DESCRIPCIÓN 
Planificación del Proyecto 
Busca identificar la definición y el alcance que tiene el proyecto 
de DWH. Busca definir el proyecto, determinando: 
- Identidades. 
- Personal o equipo. 
- Plan de proyecto. 
- Seguimiento. 
- Control. 
Definición de los 
Requerimientos del Negocio 
Los diseñadores de DW y DM, se basan en la definición de los 
requerimientos y necesidades de la empresa y/o área para poder 
realizar el diseño apropiado. 
Modelado Dimensional 
Se analiza las dimensiones que se le brindará a cada factor o 
métrica identificada. Luego, se determina el nivel de granularidad 
de cada uno según el negocio. 
Diseño Físico 
Se basa en la estructuración para el soporte del diseño lógico 
(analizado anteriormente). Aquí, se define los tipos de datos, 
indexación, particiones, etc. 
Diseño y Desarrollo de datos 




La interacción de los datos para el diseño y desarrollo se basa en la 
integración de la base de datos origen (con datos previamente 
transformados), para luego guardarlos en un repositorio de destino, 
Data Mart. 
Diseño de la arquitectura 
técnica 
En esta etapa, se consideran: 
- Los requerimientos de negocio. 
- Los actuales entornos técnicos. 
- Las directrices técnicas y estratégicas. 
Gracias a esos 3 factores, se podrá establecer el diseño de la 
arquitectura técnica del Data Mart. 
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Las tareas que comprende la metodología de Kimball es la siguiente: 
 
• Planificación del Proyecto 
(Blog Inteligencia de Negocios Val, 2014) En este proceso se determina el propósito 
del proyecto de DW/BI, sus objetivos específicos y el alcance de este, los principales 
riesgos y una aproximación inicial a las necesidades de información. 
Esta tarea incluye las siguientes acciones típicas de un plan de proyecto: 
o Definir el alcance (entender los requerimientos del negocio). 
o Identificar las tareas. 
o Programar las tareas. 
o Planificar el uso de los recursos.  
o Asignar la carga de trabajo a los recursos. 
o Elaboración de un documento final que representa un plan del proyecto.  
 
• Definición de Requerimientos del Negocio 
La definición de requerimientos es un proceso de entrevistar al personal de negocio y 
técnico, aunque siempre conviene, tener un poco de preparación previa. En esta tarea, 
se debe aprender sobre el negocio, los competidores, la industria y los clientes de este. 
Se debe dar una revisión a todos los informes posibles de la organización; rastrear los 
documentos de estrategia interna; entrevistar a los empleados, analizar lo que se dice 
en la prensa acerca de la organización, la competencia y la industria y se deben conocer 
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• Modelado Dimensional 
Parte de la elaboración de un modelo dimensional (alto nivel), que se obtiene gracias a 
los procesos de los negocios evaluados. 
El proceso considera:  
 
- Selección del proceso de negocio: 
Consiste en elegir el área a modelizar. Esta selección se toma en conjunto con la Alta 
Dirección o Gerencias, porque depende de este paso por el cual se elaborará todo el 
plan del proyecto hasta obtener un resultado final, en este caso, el Data Mart para el 
Área de Ventas. 
 
- Identificar y fijar el nivel de granularidad: 
Esta se establece dependiendo de los datos con los que se cuenta y el nivel de 
explotación que se quiere dar a la información en cuanto a búsquedas y resultados a 
obtener. 
Por lo general, se aplica un nivel profundo de granularidad cuando se tiene alto volumen 
de información y se desea normalizar en “N” formas las tablas para poder mantenerlas 
más ordenadas y controladas, considerando códigos para sus relaciones y/o foráneas 
entre sí. 
 
• Diseño Físico 
Brinda la optimización en cuando al rendimiento de este y asegura la integridad de 
información en los repositorios. Su principal objetivo es almacenar toda la información 
necesaria de manera eficiente en la base de datos. Gracias al diseño físico se puede: 
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o Determinar volumen del sistema o del Data Warehouse o Data Mart. 
o Factores de configuración. 
o Capacidad de memoria, tipos de almacenamiento. 
o Nivel de producción de transacciones. 
o Identificar servidores y procesadores. 
o Conversión de modelo físico a la base de datos (relacional). 
o Partición de tablas. 
o Generación de vistas.  
 
• Diseño e Implementación del subsistema de Extracción, Transformación y Carga (ETL) 
Es un proceso de carga de datos, previamente analizados y procesados (transformados). 
Busca minimizar los tiempos en cuanto a las búsquedas para los reportes mediante la carga 
masiva de datos, haciendo uso de reglas, estándares y consolidación de información 
ordenada. El proceso consiste en 3 etapas: 
 
- Extracción: 
Consiste en preparar las fuentes de origen. Estos pueden ser llamados desde una base 
de datos, archivos planos, etc. 
 
- Transformación: 
Consiste en aplicar reglas de negocio, estándares, transformación de tipos a los datos 
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- Carga (Load): 
Consiste en cargar los datos (transformados y no transformados en el anterior paso) a 
una fuente de datos final, esta puede ser un Data Mart, un Data Warehouse, una base 
de datos, un archivo, etc. 
  
• Mantenimiento y Crecimiento del Data Mart / Data Warehouse 
El mantenimiento, surge a partir de las necesidades de los usuarios finales 
(consumidores de la información del Data Mart o Data Warehouse). 
Su administración se basa en un nuevo análisis, origen de datos, aplicaciones, etc. Por 
ello, se necesita una retroalimentación a cada cambio del sistema y establecer una 
constante comunicación con ellos para cubrir sus solicitudes y/o requerimientos al día. 
 
• Especificación de aplicaciones de BI 
Esta tarea va dirigida a los usuarios finales que se benefician de las herramientas de 
Inteligencia de Negocios, a esto se le llama “soluciones tecnológicas”. Estas 
aplicaciones son la interfaz que el usuario puede visualizar de manera gráfica o plana.  
La ventaja que genera este tipo de herramientas es su útil, sencillo y potente valor para 
explotar los datos de diversas formas, según su estructuración al implementarse. 
R. Kimball divide a estas aplicaciones en dos categorías: 
 
o Informes estándar: 
Son informes simples, no son dinámicos. Contiene un formato determinado y 
parámetros de búsqueda fijos. Es un repositorio de información muy básico pero 
útil para conocer y llevar un control diario de un área de una empresa. 
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o Aplicaciones analíticas: Se determinan dinámicas y complejas, a comparación 
de los informes tipo estándar. Aquí, se puede apreciar el uso de algoritmos y 
explotación de datos, filtros de búsqueda y nivel de granularidad más elevado 
que un reporte tipo estándar. Ejemplos más comúnes:  
▪ Análisis de la eficiencia de las campañas crediticias. 
▪ Identificación de operaciones fraudulentas. 
• Diseño de la Arquitectura Técnica 
El área de arquitectura técnica cubre los procesos y herramientas que se aplican a los 
datos. En el área técnica existen dos conjuntos que tienen distintos requerimientos, 
brindan sus propios servicios y componentes de almacenaje de datos, por lo que se 
consideran cada uno aparte: El back room (habitación trasera) y el front room 
(habitación frontal). 
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2.3. Glosario de Términos 
 
- ARQUITECTURA: Desarrollo de modelo de datos del negocio en definición a 
los requerimientos. 
- BASE DE DATOS: Conjunto de datos que pertenecen a un mismo contexto y 
están almacenados en un repositorio. 
- DATA MART: Base o repositorio de datos de un área en específica. 
- DATA WAREHOUSE: Base o repositorio de datos de una organización o 
empresa. 
- DIAGRAMA DE GANTT: Herramienta gráfica que permite apreciar las 
actividades en el tiempo. 
- DIMENSIONES: Valores que describen a los datos y se usan en las métricas 
para su medición. 
- DISEÑO FÍSICO: Es el diseño y estructura de la base de datos. Sirve para 
optimizar el rendimiento y asegurar la integridad de los datos. 
- EDT: Es el producto entregable que será ejecutado por el equipo del proyecto. 
- ESTRUCTURACIÓN DE DATOS: Organización de los datos en la base de 
datos. 
- ETL: Proceso de Extracción, Transformación y Carga de una fuente de origen 
a un destino. 
- FORÁNEA: Tabla que procede de otro lugar o tiene dependencia de algún lado. 
- GRANULARIDAD: Nivel de especificación y detalle entre entidades en un 
Data Mart. Se aprecia en el Modelo Copo de Nieve y sus foráneas. 
- INTEGRACIÓN DE DATOS: Conexión de datos. En este caso en el ETL se 
aplicó mediante la vinculación de una base de datos con el Data Mart. 
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- INTELIGENCIA DE NEGOCIOS / BUSINESS INTELLIGENCE / BI: 
Conjunto de procesos que, mediante el uso de los datos generan información y 
conocimiento para tomar decisiones a futuro. 
- JERARQUÍA DE DATOS: Dependencias, de acuerdo con la entidad y sus 
atributos o datos. 
- MATRIZ BUS: Entregables del proceso de definición de requerimientos en una 
empresa. Es un cuadro que compiten las métricas y dimensiones. 
- MÉTRICAS: Son medidas que permiten estimar o conocer ciertas 
características que se desean analizar. 
- MODELO COPO DE NIEVE: Es un modelo de datos formado por una tabla de 
hechos, tablas de dimensión y éstas, con sus tablas dependientes. Es más 
compleja que un Modelo Estrella. 
- MODELO DIMENSIONAL: Es un modelo de base de datos estructurado para 
consultar información analítica. 
- MODELO ESTRELLA: Es un modelo de datos formado por tablas de hechos 
y tablas de dimensión. Por lo general no tiene muchas foráneas, más que las 
propias dimensiones. 
- NORMALIZAR: Estandarizar y adaptar los datos. Simplificar, unificar y 
especificar. 
- POWER BI: Programa para elaboración de reportes a partir de una fuente de 
datos origen. 
- QUERY: Código de base de datos para elaborar reportes. 
- REQUERIMIENTOS DE USUARIO: Solicitudes funcionales del usuario que 
se deben atender para satisfacer sus necesidades. 
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- SCRIPT: Conjunto de queries y/o código fuente para poder procesar y obtener 
una información o resultado. 
- SISTEMAS Y CUBOS OLAP: Herramienta de Inteligencia de Negocios que 
permite analizar datos para su explotación. 
- SQL SERVER: Es un sistema de gestión de bases de datos. 
- START NET: Gráfico que permite apreciar las dimensiones con sus respectivos 
atributos en un Data Mart o Data Wahouse. 
- TABLA: Entidad en una base de datos. 
- TABLA DE DIMENSIONES: Tablas foráneas y/o secundarias que permiten 
analizar una o muchas Tablas de Hechos. 
- TABLA DE HECHOS: Tabla principal a evaluar y analizar en un Data Mart. 
- VISUAL STUDIO: Entorno de desarrollo para crear sitios web, aplicaciones, 
etc. 
- WBS: Herramienta de descomposición jerárquica, orientada al entregable. 
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CAPITULO 3 
DESARROLLO DE LA SOLUCIÓN 
 
3.1.WBS/EDT  
En el proyecto, se divide en las siguientes fases. Las intervenciones y roles que se 
desarrolló en el equipo fueron: Análisis, Diseño y Construcción (Implementación). 
 
 
Ilustración 9 WBS/EDT del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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3.2. Gestión de R.R.H.H. 
 
3.2.1. Organigrama de la Empresa 
 
 
Ilustración 10 Organigrama de la empresa. 
Fuente: Propia. 
 
3.2.2. Organigrama del Proyecto 
 
 
Ilustración 11 Organigrama del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 12 Cronograma del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 13 Diagrama de Gantt del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 14 Matriz de comunicación del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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3.5. Etapa de Planificación 
 
En la etapa de Planificación se consideraron los siguientes puntos: 
• Reuniones con el equipo de Ventas e involucrados en el proyecto para definir el 
producto final y modo de entrega. 
• Entrevistas a usuarios finales (Fuerza de Ventas) y coordinador o jefe de Ventas. 
• Uso de la metodología Ralph Kimball. Se distingue las diferencias en tiempo e 
inversión aplicando esta metodología y se decide aplicarla por los recursos y tipo 
de desarrollo que proporciona. 
• Se considera que los dashboards finales se entregarán en el programa Power BI. 
• Se define la frecuencia, en cuanto a las rutinas de ejecución del ETL implementado, 
si es diario o semanal y esto se decidirá según el aumento de las ventas. 
• Se prepara al equipo de proyecto: 
o Analistas. 
o Diseñadores. 
o Desarrolladores y/o programadores. 
o Certificadores (Analistas QA). 
 
3.6. Etapa de Análisis 
 
Se efectuaron los siguientes pasos para desarrollar el diseño multidimensional: 
• Análisis de requerimientos del Data Mart. 
• Establecer la granularidad. 
• Definir las dimensiones. 
• Identificar las métricas (hechos) a evaluar. 
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3.6.1.  Características 
 
• Análisis de ventas anual, mensual y diaria. 
• Análisis geográfico de ventas por cliente, departamento, provincia y/o distrito.  
• Detalle por tipo de producto de la venta. El tipo de producto se refiere a “Revista 
Perú Construye”, “Revista Rumbo Minero”, “Evento Expoarcon”, “Evento 
Expomina”. Cada producto pertenece a un subproducto y tipo de producto. 
• Análisis de ventas por cada ejecutivo. 
 
3.6.2.  Consideraciones 
 
• Realizar una comparación de ventas en unidades de tiempo. 
• Análisis de ventas de uno o más años a la vez. 
• Suma acumulada de ventas.  
 
3.6.3. Matriz Bus 
 
La matriz Bus permite identificar de modo gráfico las métricas vs. las dimensiones a 
analizar en el modelo multidimensional a implementar. Se coloca a la izquierda las 
métricas a medir, en este caso las ventas en global. 
Las métricas en este caso cumplen la función de tablas de hechos y las dimensiones 
tablas foráneas las cuales, mediante los datos que se obtienen tras el ETL, apoyan a 
medir cada hecho. 
 Métricas\Dimensiones Tiempo Ejecutivo Productos Cliente Geografía 
VENTAS 
Monto_Venta X X X X X 
Unidades_Venta X X X X X 
Posibles_Clientes X X X X (X) 
Tabla 7 Matriz Bus del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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En este caso, se tendrían tres tablas a explotar mediante reportes (Fact Tables). Para el 
presente desarrollo, se ha analizado los requerimientos y se optó por implementar un 
Data Mart especial el cual cubre las solicitudes en una sola tabla de hechos. 
 
3.6.4.  Jerarquías y niveles 
Las jerarquías que cumple cada una de las dimensiones identificadas son las siguientes: 
 
Para la Dimensión Tiempo 






Para la Dimensión Ejecutivo 
.  Ejecutivo 
 
Para la Dimensión Producto 
Se requiere analizar las ventas según el tipo de producto, subproducto y producto 
vendido. 
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Para la Dimensión Geografía 






3.6.5.  Start Net 
 
 
Ilustración 15 Start Net del proyecto. 
Fuente: Propia. 
3.7.Etapa de Diseño 
3.7.1. Modelo Dimensional: Estrella 
 
Se eligió el Modelo Estrella porque: 
 
- Cumple con una estructura simple y veloz para analizar ante bases de datos de empresas 
medianas. 
- En muchas ocasiones, las consultas son directas y si cumple con joins, son muy pocos. 
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- El nivel de granularidad no es tan profundo a analizar cómo se podría apreciar en un 
modelo Copo de Nieve. 
 
El presente Data Mart es multifuncional con respecto a las métricas indicadas en la 
Matriz Bus. Como se indicó líneas arriba, éste único Data Mart servirá para analizar las 
tres tablas de hechos identificadas (métricas). 
Especificación del nombre y tipo de dato del Modelo implementado: 
 
- DimProducto: Diseño de la Dimensión Producto, considerando nombre y tipo de 
dato. 
 








im_venta numeric(18, 2) 
Tabla 8 Diseño de la Dimensión Producto. 
Fuente: Propia. 
 
- DimCliente: Diseño de la Dimensión Cliente, considerando nombre y tipo de dato. 
 





im_venta numeric(18, 2) 
dia_venta date 
ti_detpro smallint 
Tabla 9 Diseño de la Dimensión Cliente. 
Fuente: Propia. 
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- DimTiempo: Diseño de la Dimensión Tiempo, considerando nombre y tipo de 
dato. 
 







Tabla 10 Diseño de la Dimensión Tiempo. 
Fuente: Propia. 
 
- DimGeografia: Diseño de la Dimensión Geografía, considerando nombre y tipo de 
dato. 
 







Tabla 11 Diseño de la Dimensión Geografía. 
Fuente: Propia. 
 
- DimEjecutivo: Diseño de la Dimensión Ejecutivo, considerando nombre y tipo de 
dato. 
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- FactMto_Ventas: Diseño de la la Métrica Ventas, considerando nombre y tipo de 
dato. 
 






monto_ventas numeric(18, 2) 
 
Tabla 13 Diseño de la Métrica Ventas. 
Fuente: Propia. 
 
3.7.2. Modelo Gráfico de Alto Nivel 
 
El presente gráfico, muestra en general cómo se relaciona cada uno de las dimensiones 





Ilustración 16 Modelo Físico a Alto Nivel. 
Fuente: Propia. 
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3.7.3. Diseño Físico 
 
A continuación, se presenta el Diseño Físico del Data Mart construido. Se considera un 
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3.8. Implementación: Proceso ETL 
 
El proceso, por definición, se realiza extrayendo datos de una fuente origen, trasformar 
estos datos y almacenarlos en un destino. La diferencia es que, al transformarlos, se 
cumplen ciertas reglas, medidas, y cálculos de por medio que aplican al destino realizar un 
análisis de información de datos históricos obtenidos en el proceso de migración.  
El proceso ETL aplicado, se aplicó usando SQL Server 2017 Integration Services (SSIS) y 
Visual Studio 2017 (SSDT). 
 
A continuación, la creación del proyecto. Abrir la herramienta Visual Studio 2017 (SSDT) 
y crear un nuevo proyecto de Inteligencia de Negocios tipo Servicios de Integración. El 
proyecto tendrá como nombre “Integration_DataMart_v1”. 
 
 
Ilustración 18 Crear nuevo proyecto de Inteligencia de Negocios. 
Fuente: Propia. 
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A continuación, configurar las conexiones que tendremos como fuentes de Origen y Destino. 
En este caso, la fuente de Origen será la base de datos y la fuente Destino será el Data Mart de 
ventas. Se debe colocar el servidor, en este caso, uno local. 
A continuación, preparar la conexión Origen indicando el nombre de la base de datos. 
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Ilustración 20 Probando conexión al Origen de datos. 
Fuente: Propia. 
 
Nos muestra el mensaje que la conexión es correcta. Por lo tanto, ya está configurada la fuente 
de base de datos Origen. Realizar el mismo paso con la base de datos Destino. 
Aquí, preparamos la conexión Destino, que viene a ser nuestro Data Mart. 
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De igual forma, realizamos la prueba de conexión, haciendo clic en el botón “Probar conexión” 
y vemos que la conexión también es correcta. 
 
 
Ilustración 22 Probando conexión al Destino de datos. 
Fuente: Propia. 
 
Por lo tanto, ya tenemos configuradas las conexiones para poder realizar la integración y 
mediante un proceso ETL cargar datos al Data Mart. 
 
Lo siguiente es colocar Tareas SQL o Data Flow Task (con tareas internas). En este caso, se 
tomó en cuenta la siguiente estructura para el ETL:  
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Ilustración 23 Proceso ETL Data Mart de ventas. 
Fuente: Propia. 
 
Una vez conectadas todas las tareas que se ejecutarán dependiendo del orden indicado, se 
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3.8.1.  Dimensión Contactos 
 
3.8.1.1. Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMCONTACTO; 
 
3.8.1.2. Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        CAST(CO_CLIENT AS BIGINT) AS CO_CLIENT, 
CAST(ID_CONTAC AS INT) AS ID_CONTAC, CAST({ FN 
CONCAT(TRIM(NO_CONTAC), ' ', TRIM(NO_APEPAT), ' ', 
TRIM(NO_APEMAT)) } AS CHAR) AS NOMBRE,  
                         (CASE WHEN NO_CORREO LIKE '%@%' THEN 
CAST(NO_CORREO AS VARCHAR) ELSE NULL END) AS CORREO, 
(CASE WHEN LEN(NU_TELEFO) = 9 THEN CAST(NU_TELEFO AS 
INT) ELSE NULL END) AS CELULAR 
FROM            TBCONTAC; 
 
3.8.2. Dimensión Cliente 
 
3.8.2.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMCLIENTE; 
 
3.8.2.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        CAST(UPPER(A.NO_RAZSOC) AS VARCHAR) AS 
CLIENTE, CAST(A.CO_DOCIDE AS VARCHAR) AS RUC, 
CAST(A.CO_CLIENT AS BIGINT) AS CO_CLIENT, 
CONVERT(DATE, B.FE_REGIST) AS DIA_VENTA, 
CAST(B.IM_VENTAS AS NUMERIC) AS IM_VENTA,  
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                         CAST(B.TI_DETPRO AS SMALLINT) AS 
TI_DETPRO 
FROM            TBCLIENT AS A INNER JOIN 
                         TBVENTAS AS B ON A.CO_CLIENT = 
B.CO_CLIENT 
GROUP BY A.NO_RAZSOC, A.CO_DOCIDE, A.CO_CLIENT, 
B.FE_REGIST, B.IM_VENTAS, B.TI_DETPRO; 
 
3.8.3. Dimensión Ejecutivo 
 
3.8.3.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMEJECUTIVO; 
 
3.8.3.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        DENSE_RANK() OVER (ORDER BY C.NO_EMPLEA) 
CO_EMPLEA, CAST(C.NO_EMPLEA AS CHAR) AS EJECUTIVO, 
CAST(A.CO_CLIENT AS BIGINT) CO_CLIENT 
FROM            TBCLIENT A, TBVENTAS B, TBEMPLEA C 
WHERE        A.CO_CLIENT = B.CO_CLIENT AND 
A.CO_EMPLEA = C.CO_EMPLEA 
GROUP BY A.CO_CLIENT, C.CO_EMPLEA, C.NO_EMPLEA 
ORDER BY 1, 2; 
 
3.8.4. Dimensión Producto 
 
3.8.4.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMPRODUCTO; 
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3.8.4.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        CAST(V.CO_CLIENT AS BIGINT) AS CO_CLIENT, 
CONVERT(DATE, V.FE_REGIST) AS DIA_VENTA, 
CAST(A.TI_DETPRO AS CHAR) AS TI_DETPRO, 
CAST(UPPER(TRIM(C.NO_PRODUC)) AS CHAR) AS TIPO, 
CAST(UPPER(TRIM(B.NO_TIPPRO)) AS CHAR)  
                         AS SUBPRODUCTO, 
CAST(UPPER(TRIM(A.NO_DETPRO)) AS CHAR) AS PRODUCTO, 
SUM(V.IM_VENTAS) AS IM_VENTA 
FROM            TBVENTAS AS V INNER JOIN 
                         TCDETPRO AS A ON V.TI_DETPRO = 
A.TI_DETPRO LEFT OUTER JOIN 
                         TCTIPPRO AS B ON A.TI_TIPPRO = B.TI_TIPPRO 
LEFT OUTER JOIN 
                         TCPRODUC AS C ON B.TI_PRODUC = 
C.TI_PRODUC 
GROUP BY V.CO_CLIENT, A.TI_DETPRO, C.NO_PRODUC, 
B.NO_TIPPRO, A.NO_DETPRO, V.IM_VENTAS, V.FE_REGIST 
ORDER BY CO_CLIENT, DIA_VENTA, TI_DETPRO; 
 
3.8.5. Dimensión Geografía 
 
3.8.5.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMGEOGRAFIA; 
 
3.8.5.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        CAST(A.CO_CLIENT AS BIGINT) AS CO_CLIENT, 
CAST(A.NO_DEPART AS CHAR) AS DEPARTAMENTO, 
CAST(A.NO_CIUDAD AS CHAR) AS PROVINCIA, 
CAST(A.NO_DISTRI AS CHAR) AS DISTRITO 
  60 
 
FROM            TBCLIENT AS A INNER JOIN 
                         TBVENTAS AS B ON A.CO_CLIENT = 
B.CO_CLIENT 
GROUP BY A.CO_CLIENT, A.NO_DEPART, A.NO_CIUDAD, 
A.NO_DISTRI; 
 
3.8.6. Dimensión Tiempo 
 
3.8.6.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 
DELETE FROM DIMTIEMPO; 
 
3.8.6.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT        CAST(CO_CLIENT AS BIGINT) AS CO_CLIENT, 
DATEPART([YEAR], CONVERT(DATE, FE_REGIST)) AS ANO, 
DATEPART([MONTH], CONVERT(DATE, FE_REGIST)) AS MES, 
CONVERT(DATE, FE_REGIST) AS DIA 
FROM            TBVENTAS 
GROUP BY CO_CLIENT, FE_REGIST 
ORDER BY CO_CLIENT, DIA, MES, ANO; 
3.8.7. Fact Ventas 
 
3.8.7.1.Tarea Ejecutar SQL – Limpieza 
 




  61 
 
3.8.7.2.Data Flow Task – Carga 
 
SELECT 
CAST(A.ID_CLIENTE AS INT) ID_CLIENTE, 
CAST(C.ID_EJECUTIVO AS INT) ID_EJECUTIVO, 
CAST(D.ID_GEOGRAFIA AS INT) ID_GEOGRAFIA, 
CAST(E.ID_PRODUCTO AS INT) ID_PRODUCTO, 
CAST(F.ID_TIEMPO AS INT) ID_TIEMPO, 
CAST(SUM(A.IM_VENTA) AS NUMERIC) IM_VENTA 
FROM DIMCLIENTE A, DIMEJECUTIVO C, DIMGEOGRAFIA D, 
DIMPRODUCTO E, DIMTIEMPO F 
WHERE A.CO_CLIENT = C.CO_CLIENT 
AND A.CO_CLIENT = D.CO_CLIENT 
AND A.CO_CLIENT = E.CO_CLIENT AND A.TI_DETPRO = 
E.TI_DETPRO  
AND A.CO_CLIENT = F.CO_CLIENT AND A.DIA_VENTA = F.DIA 
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3.9. Ejecución del proceso 
 
A continuación, la ejecución del proceso ETL y la prueba que ha ejecutado correctamente.  
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Aquí logramos apreciar cómo se cargó en las tablas los datos programados en el ETL:  
 
 




Ilustración 26 Dimensión Ejecutivo. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 28 Dimensión Producto. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 31 Muestra de carga de la Fact Ventas. 
Fuente: Propia. 
 
Luego del proceso satisfactorio, se indica los tiempos de ejecución en la migración y carga 
de datos: 
 
Tarea Carga Clientes 
Inicio, 03:07:23 Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 00:00:00.328 
 
Tabla 14 Tiempos de ejecución ETL para la carga de Dimensión Clientes. 
Fuente: Propia. 
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Tarea Carga Contactos 
Inicio, 
03:07:23 
Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.281 
 
Tabla 15 Tiempos de ejecución ETL para la carga de Dimensión Contactos. 
Fuente: Propia. 
 
Tarea Carga Ejecutivos 
Inicio, 
03:07:23 
Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.328 
 
Tabla 16 Tiempos de ejecución ETL para la carga de Dimensión Ejecutivos. 
Fuente: Propia. 
 
Tarea Carga Geografia 
Inicio, 
03:07:23 
Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.250 
 
Tabla 17 Tiempos de ejecución ETL para la carga de Dimensión Geografía. 
 Fuente: Propia. 
 
Tarea Carga Productos 
Inicio, 
03:07:23 
Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.312 
 
Tabla 18 Tiempos de ejecución ETL para la carga de Dimensión Productos. 
Fuente: Propia. 
 
Tarea Carga Tiempo 
Inicio, 
03:07:23 
Finalizado, 03:07:23. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.250 
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Tarea Carga Ventas 
Inicio, 
03:07:24 
Finalizado, 03:07:24. Tiempo transcurrido: 
00:00:00.594 
 
Tabla 20 Tiempos de ejecución ETL para la carga del Fact Ventas. 
Fuente: Propia. 
. 
3.10.   Elaboración de Reportes 
 
3.10.1. Reportes por SQL Server 
 
Se ejecutarán queries para la elaboración de reportes y como se aprecia en la imagen, 
el tiempo de respuesta es inmediato, aproximadamente de 1 a 3 segundos por vista. 
Se está ocultando el nombre de los clientes (empresas) por temas de confidencialidad. 
 
Query 1: Reporte de ventas por distrito. Se visualiza en el reporte la venta de los clientes 
según el distrito. Se podría aplicar filtros, pero este reporte es general ya que en los 
dashboards, según la elaboración y diseño en Power BI, se aprecia de mejor manera y 
dinámica. 
 
select b.cliente, c.ejecutivo, d.departamento, d.provincia, 
d.distrito, concat(trim(e.tipo), ' - ', trim(e.subproducto), ' - ', 
trim(e.producto)) producto, b.im_venta importe_ventas 
from FactMto_Ventas a, dimcliente b, dimejecutivo c, dimgeografia d, 
dimproducto e, dimtiempo f 
where a.id_cliente = b.id_cliente 
and a.id_ejecutivo = c.id_ejecutivo 
and a.id_geografia = d.id_geografia 
and a.id_producto = e.id_producto 
and a.id_tiempo = f.id_tiempo 
group by b.cliente, c.ejecutivo, d.departamento, d.provincia, 
d.distrito, e.tipo, e.subproducto, e.producto, b.im_venta 
order by 1, 2, 3, 4; 
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Ilustración 32 Reporte en SQL Server de Ventas por Distrito. 
Fuente: Propia. 
 
Query 2: Reporte de ventas por producto. Se aprecia en los registros a los clientes con 
su respectivo importe por cada producto comprado, comparando cuál fue el que más 
compró y visualizar cuál no se le ha vendido aún para ofrecerle un paquete o alguna 
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  case 
   when trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'RUMBO MINERO' then sum(b.im_venta) 
   else 0.00 
  end 
 ) importe_rev_rumbo_minero, 
 ( 
  case 
   when trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'PERÚ CONSTRUYE' then sum(b.im_venta) 
   else 0.00 
  end 
 ) importe_rev_peru_construye, 
 ( 
  case 
   when trim(e.tipo) = 'EVENTO' and trim(e.subproducto) 
= 'EXPOMINA' then sum(b.im_venta) 
   else 0.00 
  end 
 ) importe_eve_expomina, 
 ( 
  case 
   when trim(e.tipo) = 'EVENTO' and trim(e.subproducto) 
= 'EXPOARCÓN' then sum(b.im_venta) 
   else 0.00 
  end 
 ) importe_eve_expoarcon 
 from FactMto_Ventas a, dimcliente b, dimejecutivo c, 
dimproducto e, dimtiempo f 
 where a.id_cliente = b.id_cliente 
 and a.id_ejecutivo = c.id_ejecutivo 
 and a.id_producto = e.id_producto 
 and a.id_tiempo = f.id_tiempo 
 group by b.cliente, c.ejecutivo, e.tipo, e.subproducto 
) tx 
group by cliente, ejecutivo; 
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Vista de Query 2: 
 
 
Ilustración 33 Reporte en SQL Server de Ventas por Producto. 
Fuente: Propia. 
Query 3: Reporte de ventas según el tipo de producto y se brinda una prioridad a cada 
uno de los registros según la fecha de venta y el monto. Si la venta fue hace 1 año, se 
le da prioridad 2, si la venta fue hace 3 meses, su prioridad será 1 porque es un cliente 
que ha comprado recientemente y si nunca compró se le da prioridad 3. Esto con la 
finalidad de que cuando llegue un evento o edición de una revista, ofrecer directamente 





coalesce(min(prioridad_rumbo_minero), 0) prioridad_rumbo_minero, 
max(dia_venta_rumbo_minero) dia_venta_rumbo_minero, 
coalesce(min(prioridad_peru_construye), 0) prioridad_peru_construye, 
max(dia_venta_peru_construye) dia_venta_peru_construye, 
coalesce(min(prioridad_expomina), 0) prioridad_expomina, 
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max(dia_venta_expomina) dia_venta_expomina, 






 concat(trim(e.tipo), ' - ', trim(e.subproducto)) producto, 
 min( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'RUMBO MINERO') then ( 
    case 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -3, 
convert(date, getdate())) then 1 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -12, 
convert(date, getdate())) then 2 
     else 3 
    end 
   ) 
  end 
 ) prioridad_rumbo_minero, 
 ( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'RUMBO MINERO') then b.dia_venta 
  end 
 ) dia_venta_rumbo_minero, 
 min( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'PERÚ CONSTRUYE') then ( 
    case 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -3, 
convert(date, getdate())) then 1 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -12, 
convert(date, getdate())) then 2 
     else 3 
    end 
   ) 
  end 
 ) prioridad_peru_construye, 
 ( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'PERÚ CONSTRUYE') then b.dia_venta 
  end 
 ) dia_venta_peru_construye, 
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 min( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'EVENTO' and 
trim(e.subproducto) = 'EXPOMINA') then ( 
    case 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -3, 
convert(date, getdate())) then 1 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -12, 
convert(date, getdate())) then 2 
     else 3 
    end 
   ) 
  end 
 ) prioridad_expomina, 
 ( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'EVENTO' and 
trim(e.subproducto) = 'EXPOMINA') then b.dia_venta 
  end 
 ) dia_venta_expomina, 
 min( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'EXPOARCÓN') then ( 
    case 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -3, 
convert(date, getdate())) then 1 
     when b.dia_venta > dateadd(MM, -12, 
convert(date, getdate())) then 2 
     else 3 
    end 
   ) 
  end 
 ) prioridad_expoarcon, 
 ( 
  case 
   when (trim(e.tipo) = 'REVISTA' and 
trim(e.subproducto) = 'EXPOARCÓN') then b.dia_venta 
  end 
 ) dia_venta_expoarcon 
 from FactMto_Ventas a 
 left join dimcliente b on a.id_cliente = b.id_cliente 
 left join dimejecutivo c on a.id_ejecutivo = c.id_ejecutivo 
 left join dimproducto e on a.id_producto = e.id_producto 
 left join dimtiempo f on a.id_tiempo = f.id_tiempo 
 group by b.cliente, c.ejecutivo, b.dia_venta, e.tipo, 
e.subproducto 
) tx 
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group by cliente, ejecutivo 
order by cliente; 
 
Vista de Query 3: 
 
Ilustración 34 Reporte en SQL Server de Ventas según prioridad. 
Fuente: Propia. 
3.10.2. Reportes por Power BI 
 
Con el programa Power BI, se realizará el diseño de los reportes “tipo dashboard” para 
su visualización e interacción dinámica entre el analista y la información de ventas 
como fuente origen. 
 
Se ingresa al programa y se selecciona un nuevo proyecto. 
 
 
Ilustración 35 Ventana inicial de Power BI. 
Fuente: Propia. 
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Se selecciona la pestaña Home/Inicio y Get Data/Obtener Data. Seleccionamos la 
fuente de origen de datos, en este caso SQL Server. 
 
 




Automáticamente, se abrirá una pequeña ventana que servirá de configuración para 
colocar los datos de la base de datos que apuntará la fuente de origen de datos del 
sistema. En este caso, coloco el servidor, el nombre de la base de datos y seleccionar si 
se desea la conexión tipo “Importación”, que es básicamente traer todas las tablas de la 
base de datos y tipo “DirectQuery” que es la que usaremos para obtener la data precisa 
que necesitamos para visualizar nuestros reportes. 
La query es la siguiente: 
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select row_number() over(order by cliente) col, b.cliente, 
c.ejecutivo, d.departamento, d.provincia, d.distrito, 
concat(trim(e.tipo), ' - ', trim(e.subproducto), ' - ', 
trim(e.producto)) producto, b.im_venta importe_ventas 
from FactMto_Ventas a, dimcliente b, dimejecutivo c, dimgeografia d, 
dimproducto e, dimtiempo f 
where a.id_cliente = b.id_cliente 
and a.id_ejecutivo = c.id_ejecutivo 
and a.id_geografia = d.id_geografia 
and a.id_producto = e.id_producto 
and a.id_tiempo = f.id_tiempo 
group by b.cliente, c.ejecutivo, d.departamento, d.provincia, 




Ilustración 37 Conexión de Power BI y fuente de origen de datos. 
Fuente: Propia. 
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Ahora sí, ya tenemos listas las herramientas de trabajo para poder generar los reportes 
porque se configuró la conexión correcta con el servidor, con la base de datos y tenemos 
las fuentes y/o dimensiones del Data Mart. 
 
 
Ilustración 38 Ventana configurada para reportes en Power BI. 
Fuente: Propia. 
 
Se selecciona las dimensiones que se desea visualizar (cruzar en base de datos) y una 
vez diseñados se obtiene los gráficos. En la parte “Resultados” se apreciará a detalle 
este punto. 
Ejemplo:  




Ilustración 39 Ejemplo de reporte generado en Power BI. 
Fuente: Propia. 
 
Una vez diseñado los reportes, se publican en la web o se exportan como PDF. 
En mi caso, no tengo el Power BI instalado con la licencia, más bien como “modo 
prueba”, por lo que este paso de publicar lo omitiré, pero no deja de ser importante 
porque si bien es cierto se puede compartir como PDF, lo ideal es publicarlo para que 
todo el equipo de Ventas lo pueda visualizar. 
 
 
Ilustración 40 Método de publicación de reportes en Power BI. 
Fuente: Propia. 
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Ilustración 41 Cuadro de Calidad del proyecto. 
Fuente: Propia. 






















Mala manipulación de datos 
por parte del cliente. 







Renuncia del personal de 
trabajo 




Tabla 21 Cuadro de Gestión de Riesgos. 






4.1.1. Resultados por Objetivos 
 
4.1.1.1. Objetivo 1 
 
Diseñar un modelo de base de datos multidimensional que permitirá analizar y explotar la 
información vinculada y hallada en el análisis previo. 
Por ser una etapa de diseño, se aplicará el desarrollo de la Matriz Bus, Start Net, Modelo 
Dimensional, y lo necesario para el modelamiento.  
 
Gracias al análisis de datos que se realizó con los requerimientos del usuario, se pudo diseñar 
la estructura del Data Mart de Ventas. Esto trae como beneficio, generar consultar directas a 
las ventas de la empresa de manera ordenada, previamente generados con una limpieza de datos 
y aportar a la generación de reportes veloz. 
 
4.1.1.2. Objetivo 2 
 
Utilizar la información origen desde el repositorio de datos de la empresa para mover 
múltiples datos previamente analizados al Data Mart de ventas. 
La migración se realizó mediante un proceso ETL (Extraer, Transformar, Cargar). Consiste 
en extraer la fuente de origen, para modificarla y aplicar distintos tipos de transformación o 
no alterarla, y luego poder insertarla (migrar) al repositorio destino, en este caso el Data Mart 
de ventas. 
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Se obtuvo un nuevo repositorio de una herramienta de Inteligencia de Negocios para la 
explotación de datos. Con el nuevo Data Mart, podemos apreciar lo siguiente, para el proceso 
de reportería de ventas. 
 
4.1.1.3. Objetivo 3 
 
Generar vistas gracias a los reportes obtenidos por el Data Mart. Las vistas cumplen un objetivo 
importante debido que optimizan el tiempo de validación, filtro de información, ejecución de 
queries, etc. 
 
Gracias al Data Mart implementado, al solicitar un reporte, el analista de datos deberá basarse 
en el Data Mart de ventas, el cual retornará como resultados los informes que se requieran en 
tiempo real. Además, generará una gran satisfacción, a nivel de usuario, porque se generará el 
mismo resultado en menor tiempo. 
 
4.1.2. Resultados de la implementación 
 
4.1.2.1.Reportes antes de implementar el Data Mart: 
 
Se cuenta con un sistema web de la empresa el cual permite la opción de exportar, 
mediante archivos Excel, dos únicos reportes: Reporte de Ventas y Reporte de Clientes. 
Cada reporte tardaba en exportar, aproximadamente, de 5 a 10 minutos porque no tenía 
filtros, devolvía todo lo existente en las tablas históricas y por existir en el tiempo. 
 
- Reporte de Ventas: 
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El reporte devuelve datos que no son relevantes y/o útiles para la gestión de Ventas 
como, por ejemplo, beneficios, EstadoDetalle, EstadoUsuario. 
Lo que se aprecia es que hacían un cruce directo entre las tablas de Clientes y Ventas y 
no había una ejecución interna de la query optimizada o bien estructurada para devolver 
información precisa. 
No había una gestión de Ventas gracias a este reporte porque la encargada, Analista de 
Datos, no sabía hacer queries, por ende, el encargado de Sistemas debía generarle vistas. 
Ella también podía realizar dichos reportes, pero lo que hacía era exportar los reportes 
en Excel (desde el sistema de la web de la empresa) y cruzarlos en el mismo formato 
plano para realizar reportes y “cruces de tablas” que era “cruces de reportes de Ventas 
y Clientes”. 
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t  
Ilustración 42 Reporte de Ventas generado con el sistema antiguo. 
Fuente: Propia. 
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- Reporte de Clientes: 
El reporte de Clientes básicamente devuelve todos los campos de la tabla Clientes de la 
base de datos. 
Si bien es cierto, no hay más que realizar que eso, pero no había tampoco un objetivo 
con la exportación de ese reporte desde el sistema web porque devolvía todos los datos 
de la empresa (considerando campos por DEFAULT que no eran necesarios visualizar). 
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Ilustración 43 Reporte de Clientes generado con el sistema antiguo. 
Fuente: Propia. 
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4.1.2.2. Reportes después de implementar el Data Mart: 
 
Gracias al diseño e implementación del Data Mart, se aprecia la elaboración de los 
nuevos reportes. Con la herramienta Power BI, se elaboraron los siguientes reportes, 
mediante queries de base de datos (apuntando al Data Mart). 
 
Reportes hoy en día: 
 
- Gestión de Ventas por Ejecutivo y Producto: 
 
Este gráfico muestra un reporte de ventas. El primer gráfico de la parte superior permite 
apreciar las ventas que realizó cada ejecutivo con su respectivo producto vendido. 
Se puede ver quién vendió más en qué producto y quiénes han sido las personas que 
han vendido ese producto. 
Se colocó un filtro por esos tres ejecutivos en el gráfico, a manera de prueba y de 
visualización para determinar gestiones específicas por empleado. 
 
El segundo gráfico es una torta. El dashboard permite ver, de manera veloz, cuál es el 
producto que más se ha vendido en el tiempo. 
La ventaja que tiene usar este programa es la flexibilidad de aplicación de filtros en los 
gráficos y/o reportes. 
 
El tercer gráfico son barras que permiten apreciar las ventas totales de los ejecutivos, 
en esta ocasión coloqué el filtro para los tres ejecutivos del primer reporte. 
 
  87 
 
 
Ilustración 44 Reporte de Ventas por Ejecutivo y Producto 
Fuente: Propia. 
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- Gestión de Ventas por Distrito: 
 
Este reporte permite apreciar los distritos y las ventas generadas en sus localidades. 
Aquí se aprecia un reporte de Distrito vs. Monto vendido. 
Lo que se observa en este reporte es la flexibilidad con la que se podría generar un 
reporte más detallado. Por ejemplo, si agregamos a este reporte la dimensión Producto, 
podremos conocer: 
 ¿Cuál es el distrito con mayor venta por productos? 
Esa es la ventaja que se tiene al tener un Data Mart genérico, que permite combinar las 
dimensiones para generar más de un reporte a la vez. 
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Ilustración 45 Reporte de Ventas por Distrito. 
Fuente: Propia. 
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Este pequeño gráfico también muestra la misma data, pero de forma de tipo “torta”, la 
cual permite apreciar a simple vista que Santiago de Surco es el distrito con más ventas. 
Si aplicamos un filtro a este gráfico, se puede obtener las ventas por Producto o por 
Fecha de compra, etc.  
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- Gestión de Ventas por Producto: 
 
Este reporte muestra detalle de los productos vendidos. De igual manera como los 
demás reportes, se puede combinar con cualquier dimensión y devolver información 
concreta e importante. 
Entre los productos tenemos: 
o Rumbo Minero. 
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Ilustración 47 Reporte de Ventas por Producto. 
Fuente: Propia. 
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- Gestión de Ventas por Ejecutivo: 
 
Este reporte muestra el detalle de ventas generada por cada ejecutivo. 
Se indica los montos vendidos por ejecutivo y se puede llevar un buen control si se 
cruza con la dimensión Producto, para así ver: 
o ¿Quién vende más un producto que otro ejecutivo?  
o ¿Cuál es el producto que un ejecutivo no está vendiendo? 
 
 
Ilustración 48 Reporte de Ventas por Ejecutivo. 
Fuente: Propia. 
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4.2. Presupuestos 
4.2.1. Equipos y Materiales 




Ilustración 49 Cálculo de precios unitarios de equipos para el desarrollo del proyecto. 
Fuente: Propia. 








Ilustración 51 Cálculo de precios unitarios de materiales para el personal del proyecto. 
Fuente: Propia. 
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4.2.2. Flujo de Caja por mes 
 
 
Ilustración 52 Factor de R.R.H.H. 
Fuente: Propia. 
4.2.2.1. Primer Mes 
Cuadro del primer mes para la elaboración del cálculo de R.R.H.H. 
 
 
Ilustración 53 Cálculo de R.R.H.H. del primer mes. 
Fuente: Propia. 
4.2.2.2. Segundo Mes 
Cuadro del segundo mes para la elaboración del cálculo de R.R.H.H. 
 
 
Ilustración 54 Cálculo de R.R.H.H. del segundo mes. 
Fuente: Propia. 
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4.2.2.3. Tercer Mes 
Cuadro del tercer mes para la elaboración del cálculo de R.R.H.H. 
 
 
Ilustración 55 Cálculo de R.R.H.H. del tercer mes. 
Fuente: Propia. 
4.2.2.4. Cuarto Mes 
Cuadro del cuarto mes para la elaboración del cálculo de R.R.H.H. 
 
 
Ilustración 56 Cálculo de R.R.H.H. del cuarto mes. 
Fuente: Propia. 
4.2.2.5. Quinto Mes 
Cuadro del quinto mes para la elaboración del cálculo de R.R.H.H. 
 
 
Ilustración 57 Cálculo de R.R.H.H. del quinto mes. 
Fuente: Propia. 
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4.2.3. Presupuesto (Flujo de Caja Total) 
Cuadro de egresos del presupuesto que cubre el proyecto. 
 
 
Ilustración 58 Cuadro de egresos del presupuesto del proyecto. 
Fuente: Propia. 
 
4.2.4. Costo vs. Tiempo 
4.2.4.1. Mensual 
Análisis de costo vs. tiempo de manera mensual. 
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Curva S del proyecto de manera mensual. 
 
 




4.2.5. Análisis de Retorno 
Análisis de costo vs. tiempo de manera quincenal (incremental). 
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Curva S del proyecto de manera quincenal. 
 
 
Ilustración 62 Curva S quincenal del proyecto. 
Fuente: Propia. 
 
4.2.5.1. Gastos por personal de la empresa en el proyecto 




Ilustración 63 Cálculo del sueldo por hora adicional de pago al trabajador. 
Fuente: Propia. 
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4.2.5.2. TIR – VAN 
Cálculo del TIR y VAN y cuadre de porcentajes para obtener la viabilidad del 














1. Es importante para la gestión y mejora en la correcta toma de decisiones del Área de Ventas, 
la elaboración del Data Mart haciendo uso de la Inteligencia de Negocios. Para la empresa, 
puede llegar a ser una innovadora solución tecnológica para a futuro seguir aplicando este 
tipo de herramientas. 
 
2. Es importante realizar un buen análisis que se realizó en el proyecto, fueron la base para 
para desarrollar la matriz BUS, jerarquías, niveles, Start Net, identificando los indicadores, 
métricas y dimensiones y así poder implementar el Data Mart. Con un buen análisis para 
elaborar el Data Mart, se puede combinar las dimensiones y conseguir muchas métricas 
para gestionar las ventas en la empresa. 
 
3. Tal como se indica en los “Resultados” del proyecto, el uso del Data Mart permite apreciar 
el ahorro del tiempo promedio de obtención de reportes. A diferencia del método antiguo 
que obtenía los reportes de manera distinta (en cuanto al formato de los reportes) y con 
mayor tiempo. 
 
4. La aplicación de la metodología Kimball fue acertada para este tipo de proyecto. Al tratarse 
de un área en específico, en este caso Ventas, las fuentes de información que requeríamos 
era de dichas tablas y no del resto. Esto quiere decir que, para la implementación, no se 
requirió desarrollar el Data Warehouse completo y sí sólo el Data Mart. 
 
5. Se puede considerar, reuniones con los usuarios finales para tener un prototipo definido por 
cada tipo de reportes y así, evitar sufrir las modificaciones de estos. 
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1. ESTRUCTURA DE BASE DE DATOS “FUENTE ORIGEN” 
 
  104 
 
2. DOCUMENTO DE DISEÑO PARA LA ELABORACIÓN DEL ETL 
 
Documento de Diseño  
PROYECTO INTELIGENCIA COMERCIAL 







Michael Dianderas Alcántara. 
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El documento de Planificación tiene como objetivo principal definir las 
estructuras que se utilizarán en el desarrollo o implementación del DataMart de Ventas. 
La audiencia para este documento incluye: 
• Usuarios potenciales del DataMart de Ventas. 
• Equipo del Proyecto. 
• Equipo Extendido del Proyecto. 
 
Arquitectura Lógica y Sistema de Extracción, Transformación y 
Carga 
 
El siguiente diagrama ilustra el componente de carga de datos de la 
arquitectura. El diagrama es importante pues el primer paso en la determinación de los 
diferentes elementos involucrados en un procedimiento diario nocturno de extracción, 





Los procesos de Extracción, Transformación y Carga son típicamente construidos como 
un conjunto de paquetes que están administrados dentro de un flujo de trabajo superior. 
Cada paquete está diseñado para mover un conjunto específico de datos desde un 
punto a otro dentro del proceso (por ejemplo, desde la fuente hasta el área intermedia 
de almacenamiento).  
 
Disponibilidad: 
Se ha determinado por los usuarios que la información debe estar actualizada 
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Arquitectura de Sistemas Conceptual 
 
La arquitectura de sistemas será utilizada para determinar las configuraciones 
de hardware y software para el Proyecto. El servidor para el Data Mart utilizará 






La siguiente sección del documento presenta las dimensiones y áreas de análisis 
que serán incluidas en este proyecto de Data Mart de Inteligencia Comercial para las 
Ventas. 






Cliente  Entidad que relaciona los los principales datos de los clientes 
y datos de la emisión de la venta realizada (día de venta, 
producto y el importe).  
Ejecutivo Entidad que indica el ejecutivo o empleado de un cliente en 
específico. 
Un ejecutivo puede tener muchos clientes a cargo. 
Producto Entidad que especifica el producto que el cliente compró. 
Estos pueden ser: 
- Eventos: Expomina, Expoarcon. 
- Revistas: Rumbo Minero, Perú Construye. 
Tiempo Entidad que determina el tiempo de la fecha de compra 
realizada por el cliente. 
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Detalle de las Dimensiones 
 




Atributo Descripción Posibles Valores 
Id_cliente Código identificador del cliente. Secuencial 
Co_client Código de la empresa cliente. Secuencial 
Ruc RUC de la empresa cliente. Número de 11 
dígitos 
20012141012 




Im_venta Importe de ventas generado. $2500 
Dia_venta Fecha de la venta generada. 21/01/2018 
Ti_detpro Código de tipo de detalle de producto 
vendido. 
1, 2, etc. 
 
 






Atributo Descripción Posibles Valores 
Id_ejecutivo Código identificador del ejecutivo. Secuencial 
Co_emplea Código del empleado de la empresa. Secuencial 
Ejecutivo Nombre completo del ejecutivo de 
ventas. 
Nita Ochoa, Miriam 
Portal, etc. 




  110 
 




Atributo Descripción Posibles Valores 
Id_producto Código identificador del producto. Secuencial 
Ti_detpro Código del tipo de detalle de producto. 1, 2, etc. 
Tipo Código del tipo de producto. 1, 2, etc. 
Subproducto Código del subproducto. 1, 2, etc. 
Producto Nombre del producto. Rumbo Minero, Perú 
Construye, etc. 
Co_client Código de la empresa cliente. Secuencial 
Dia_venta Fecha de la venta generada. 21/01/2018 
Im_venta Importe de ventas generado. $2500 
 





Atributo Descripción Posibles Valores 
Id_tiempo Código identificador del tiempo. 
Secuencial 
Ano Año de venta. 
2018 
Mes Mes de venta. 
Octubre 
Día Día de venta. 
10 
Co_client Código de la empresa cliente. 
Secuencial 
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Atributo Descripción Posibles Valores 
Id_geografia Código identificador de la geografía. Secuencial 
Departamento Departamento de la empresa cliente. Lima 
Provincia Provincia de la empresa cliente. Lima 
Distrito Distrito de la empresa cliente. Santiago de Surco, 
Miraflores, etc. 
Co_client Código de la empresa cliente. Secuencial 
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Tabla de Hechos 
 
La solución BI Contemplará tres tablas de hechos, la cual se analizó y unificó en una sola 
tabla: 
• Fact Ventas. 
 





Monto de Venta Determina los valores de ventas en cuanto al importe generado 
por las diversas dimensiones existentes y analizadas. 
Unidades de Venta Determina las cantidades vendidas según las dimensiones 
asociadas a su análisis. 
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Posibles Clientes Determina, mediante el histórico de ventas, los clientes más 
recientes y los antiguos, de tal manera que los clasifica para 
mantenerlos al tanto como posibles clientes, según el product 
que hayan comprado. 
Otros reportes Gracias al buen análisis, el Data Mart es dinámico porque 
podría construer diversos reportes gracias a la viabilidad  de su 
estructura. 
 
  114 
 
 
